Diseño de estrategias para el mejoramiento de las gestión de inventarios de las empresa distribuidora medina LTDA. by Medina Meléndez, Rodrigo de Jesús
DISEÑO DE ESTRATEGIAS PARA EL MEJORAMIENTO DE LA GESTIÓN 
DE INVENTARIOS DE LA EMPRESA DISTRIBUIDORA MEDINA LTDA.    
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
RODRIGO DE JESUS MEDINA MELENDEZ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ESTUDIO DE CASO EN EL ÁREA DE INVENTARIO, PARA OPTAR POR EL 
TÍTULO DE INGENIERO INDUSTRIAL 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
UNIVERSIDAD DEL MAGDALENA 
FACULTAD DE INGENIERIA 
PROGRAMA INGENIERIA INDUSTRIAL 
SANTA MARTA 
D.T.C.H. 
2008. 
 
 
 
 
TABLA DE CONTENIDO 
 
 
                                                                                                        Pág. 
1. Antecedentes………………………………….………………………….2 
2. Justificación…………………………………….………………………...4 
3. Planteamiento del problema……………………….…………………..5  
4. Objetivos……………………………………………….………………….7  
4.1. objetivos Generales………………………….…………….…….7 
4.2. Objetivos Específicos……………………….………….……….7 
5. Alcances y Limitaciones…………………………….………….………8 
5.1. Alcances…………………………………………………………...8  
5.2. Limitaciones………………………………………………………8  
6. Propuesta de Solución………………………………………….………9 
7. Conclusiones………………………………………………….…………12 
Bibliografía…………………………………………………….…………13 
Anexos………………………………………………..………….……….14  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
1. ANTECEDENTES 
DISTRIBUIDORA MEDINA LTDA. es una empresa que inicio en el año 1991 
como resultado de la necesidad de la FÁBRICA DE ESPECIAS Y PRODUCTOS 
EL REY S.A. de incursionar en el mercado del departamento del Magdalena. A 
partir de ese momento DISTRIMEDINA ha venido trabajando de manera ardua 
para que esa meta se lleve a cabo logrando muy buenos resultados a tal punto 
que en estos momentos tanto la marca de CONDIMENTOS EL REY como el 
nombre DISTRIBUIDORA MEDINA, son altamente conocidos en el mercado del 
departamento, haciendo esta tarea cada vez más intensa ya que constantemente 
tanto el mercado en general como las necesidades especificas del cliente van 
siendo más exigentes y puntales. 
 
En el transcurso de estos años Distribuidora Medina Ltda. Gracias a su 
reconocimiento en el mercado de la comercialización ha recibido propuestas de 
otras línea, las cuales ha podido adicionar a su catalogo de productos,  como 
Confitecol, Incolfec, Respin, Confruit, entre otras, permitiendo a esta ser 
reconocida a un mas como una empresa solida y con un personal capaz e idóneo 
para realizar la comercialización y distribución de sus productos. 
 
En la actualidad la empresa cuenta con más 800 clientes, distribuidos en el canal 
T & T (Tienda a Tienda) y en el canal  Mayorista (Graneros, Provisiones, abastos, 
Colmenas y Supermercados de la Región) situados en la diferentes poblaciones 
del departamento del magdalena y algunas fuera de este como Palomino, Perico 
aguao, y Mingueo, para el cubrimiento de estas zonas, Distrimedina cuenta con 
una fuerza de venta de dos vendedores para el canal mayorista y dos para el 
canal tienda a tienda, además de dos personas para la realización de las 
distribución de los pedidos realizados por parte de los clientes a los vendedores. 
Con respecto a sistemas de información la empresa cuenta con un software 
llamado LEGIS SOFT, dotado de diferentes módulos enlazados  que permiten un 
manejo de la información, contable, facturación, inventarios y compras, además 
con un modulo de administración del mismo en donde se consigna la información 
general de la empresa,  la información de los diferentes clientes, costos, precios 
de productos y la información sobre paquetes promocionales.  
 
Por otra parte además de la información referente a los productos manejados por 
la empresa, su funcionamiento, proveedores y manejo de productos es relevante 
explicar ciertos conceptos como son clasificación ABC, pronósticos de promedio 
móvil, VMI, entre otros conceptos referentes a logística que permitirán dar una 
solución a la problemática planteada adelante. 
 
Clasificación ABC 
El gráfico ABC (o regla del 80/20 o ley del menos significativo) es una herramienta 
que permite visualizar  la relación participación x productos de acuerdo a las 
ventas y determinar, en forma simple, cuáles artículos son de mayor valor, 
 
 
 
optimizando así la administración de los recursos de inventario y permitiendo 
tomas de decisiones más eficientes. 
Según este método, se clasifican los artículos en clases, generalmente en tres (A, 
B o C), permitiendo dar un orden de prioridades a los distintos productos: 
ARTICULOS A: Los más importantes a los efectos del control. 
ARTICULOS B: Aquellos artículos de importancia secundaria. 
ARTICULOS C: Los de importancia reducida. 
La designación de las tres clases es arbitraria, pudiendo existir cualquier número 
de clases. También el % exacto de artículos de cada clase varía de un inventario 
al siguiente. Los factores más importantes son los dos extremos: unos pocos 
artículos significativos y un gran número de artículos de relativa importancia. Esta 
relación empírica formulada por Vilfredo Pareto, ha demostrado ser una 
herramienta muy útil y sencilla de aplicar a la gestión empresarial. 
 
Técnica Promedio Móvil Simple (Pms) 
Esta técnica sirve para calcular el pronóstico de ventas para el siguiente periodo 
exclusivamente, como su nombre lo indica es un promedio que se obtiene n datos; 
para definir en forma práctica cuál será el mejor resultado, se deberá tomar en 
cuenta el de menor error al cuadrado < (D-P)2. 
Estos n datos están en función de cómo queramos promediar u obtener 
resultados, con menor o mayor exactitud; n puede tomar valores comprendidos 
entre 2,3,4,5....etc. en la práctica es recomendable utilizar bloques de información 
que en promedio tengan 8 ó más datos, lo cual permitirá una mejor interpretación 
o visión del comportamiento de ese producto o pronóstico. 
 
VMI (Ventor Management Inventory) 
Concepto de la administración de la cadena de suministro que permite a los 
proveedores reponer a discreción el inventario que tiene su cliente. 
El inventario administrado por el proveedor es una modificación de la QR que 
elimina la necesidad de pedidos de reabastos. La meta es establecer una 
disposición de la SC tan flexible y eficiente que el inventario al menudeo se 
reabastezca de manera continua. El proveedor recibe una transmisión diaria de las 
ventas al menudeo y asume la responsabilidad por reabastecer el inventario al 
menudeo en las cantidades, los colores, los tamaños y los estilos requeridos. En 
algunas situaciones el reabasto puede ser inmediato para eliminar la necesidad de 
almacenamiento. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
2. JUSTIFICACIÓN 
Desde tiempos muy remotos, como la Comunidad Primitiva, el hombre se vio 
necesitado de almacenar los alimentos hoy para poder comer mañana, pues se 
cazaba durante la primavera y el verano, ya que a medida que se acercaba el 
invierno era imposible hacerlo. Los egipcios y demás pueblos de la antigüedad, 
acostumbraban almacenar grandes cantidades de alimentos, para ser utilizados 
en los tiempos de sequía o de calamidades. Como se puede ver, la problemática 
de los inventarios, surge como necesidad para hacer frente a los períodos de 
escasez y de asegurar la subsistencia y el desarrollo de los pueblos y de las 
actividades normales de éstos. 
 
En la actualidad, existen dos criterios fundamentales con relación a esto. El 
primero plantea que se deben manejar inventarios grandes, ya que esto significa 
riqueza y el segundo afirma que los inventarios se deben reducir a cero y manejar 
una política de justo a tiempo, ya que los inventarios son un problema que se 
genera por ineficiencia gerencial. Obviamente, esta segunda política requiere de la 
concatenación perfecta de todos los procesos asociados a la logística y al 
aprovisionamiento. 
Sin embargo, los empresarios en general, deben buscar herramientas para la 
administración de stocks, que les permita manejarlos desde diversos ángulos, y 
estar preparados para reconsiderar en cualquier momento su uso; siendo 
conscientes de que estamos en una realidad, donde lo único constante es el 
cambio y que si no somos consecuentes con esta, la probabilidad de dejar de ser 
competitivo y salir del mercado es muy amplia. 
 
Dada esta gran importancia de mantener una gestión adecuada de los inventario 
no solo para el fortalecimiento de la empresa con respecto al nivel de servicio sino 
también para el mantenimiento de una rentabilidad de los mismo resulta 
sumamente relevante para distribuidora medina la realización de este estudio de 
caso, teniendo en cuenta que en estos momentos esta no cuenta con ningún tipo 
de análisis y procesamiento de la demanda, política de inventario y control de sus 
inventarios, visionando que a partir de estos se ven afectados diferentes 
componentes  que afectan de una u otra manera su participación en el mercado, 
como son las entregas a tiempo de pedidos realizados por los clientes, pedidos 
completo y presencia en el mercado, por tal motivo es importante la realización de 
un estudio de demanda que permita determinar una cantidad y un tiempo optimo 
de pedido para cada uno de los productos que maneja la empresa, además dar 
una mejor utilización de los módulos informáticos integrados en el software LEGIS 
SOFT para poder controlar el estado de los inventarios junto con revisiones 
periódicas por parte de los empleados y directivos de la organización. Se debe 
considerar también la importancia que la nueva generación de conocimiento y 
experiencia con respecto a controles de inventarios y funcionamiento de este tipo 
de empresas en donde se puede desarrollar mucho las teorías vistas en el 
pregrado. 
 
 
 
3. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
Distribuidora Medina Ltda. Es una empresa dedica a la compra, almacenamiento y 
venta al por mayor y detal  de productos alimenticios y para el hogar en el 
departamento del Magdalena, esta es una empresa con una base de 
funcionamiento en el almacenamiento de productos terminados lo cual hace 
importante el manejo constante de inventarios para mantener las ventas que 
ofrece a diario a sus clientes.  
  
En estos momentos la empresa a pesar de contar con un software (LEGISSOFT) 
que permite el manejo de la información mediante módulos enlazados, no  ha 
hecho ningún tipo de procesamiento ni análisis de la demanda y ventas realizadas, 
llevando esto a no tener con ninguna política de inventario establecida que permita 
el  control del mismo y que al mismo tiempo permitan establecer cantidades a 
pedir de cada uno de sus productos, lo cual hace presente diferentes dificultades, 
ya que en ocasiones, algunos de sus productos permanecen almacenados hasta 
por uno o dos meses, generando un aumento en los costo mantenimiento de sus 
inventarios u otros escasear en bodega, dando lugar a la entrega demorada o 
incompleta de los pedidos realizados por sus clientes, siendo esto último una 
situación crítica para la empresa ya que esto lleva a la disminución del nivel de 
servicio, además de las implicaciones económicas a futuro que posee esto, ya que 
al no tener determinado producto, el cliente recurrirá a buscar este con otro 
proveedor o dará al consumidor un producto similar que cumpla con sus 
necesidades perdiendo así la venta y al consumidor ligado con el producto 
comercializado por distribuidora medina, dando como posible resultado una 
disminución de las ventas.  
 
Es importante mencionar que además de Distribuidora medina ltda. en estos 
momentos existen en el mercado cantidad de empresas similares compitiendo por 
vender sus productos, los cuales son similares o directamente hablando la 
competencia de cada uno de los productos que distribuye la empresa, haciendo 
esto que sea sumamente importante la constancia en el mercado, el dar espacio 
para que la competencia entre es dar espacio para que Distribuidora Medina sea 
desplazada de este sin ninguna compasión. Lo cual no está dentro de los planes a 
largo plazo, ni de esta ni de ninguna empresa, por tanto es sumamente importante 
que se establezca un política de inventario que impacte fuertemente en la mejora 
del servicio, y así de cómo resultado el poder establecer metas de crecimiento que 
le permitan fortalecer a un mas las marcas comercializadas.  
 
A continuación se muestra el diagrama logístico de la empresa, en el cual se 
muestra la forma como la empresa recibe, comercializa y vende los productos de 
condimentos el rey, la cual es la línea principal de la empresa, además de mostrar 
la situación crítica de esta por efecto de la falta de gestión de inventarios. 
 
 
DIAGRAMA LOGISTICO DE DISTRIBUIDORA MEDINA LTDA – 
CONDIMENTOS EL REY S.A. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Grafico 1. Diagrama logístico de Distribuidora Medina Ltda. 
 
Debido  a este panorama surgen los siguientes interrogantes: ¿Cómo se puede 
optimizar las cantidades que se deben pedir a Condimentos el Rey con el fin 
de mejorar el nivel de servicio?  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
4. OBJETIVOS 
 
4.1. OBJETIVO GENERAL 
 
Establecer estrategias de gestión de inventarios en la empresa Distribuidora 
Medina Ltda. Como un elemento esencial que permita mejorar el manejo de los 
inventarios, además del mejoramiento del servicio y el posicionamiento de la 
distribuidora en el mercado. 
 
 
 
4.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS 
 
 
 Clasificar los productos más importantes de la línea condimentos el rey 
utilizando la metodología ABC. 
 
 Identificar la demanda establecida de los productos de la línea condimentos el 
Rey mediante métodos de pronósticos y otras  técnicas estadísticas. 
 
 Diseñar indicadores que permitan evaluar el servicio ligado con los inventarios, 
como son: entregas a tiempo y entregas completas de acuerdo al pedido 
realizado por el cliente. 
 
 Diseñar una hoja de cálculo que facilite el procesamiento de datos, y de esta 
forma poder determinar una cantidad óptima a pedir para el siguiente periodo. 
 
 Establecer estrategias de colaboración con proveedores y clientes que 
permitan el mejoramiento de la gestión de inventarios. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
5. ALCANCE Y LIMITACIONES. 
 
5.1. ALCANCE. 
 
Este estudio de caso se lleva a cabo en el área de inventarios en la empresa 
Distribuidora Medina Ltda., empresa la cual centra sus ventas en los 
siguientes tres principales grupos: Consumo masivo (Condimentos  el Rey, 
Fortiplatano y Confruit), Confitería (Productos la violeta)  y aseo y hogar 
(Brinox), en este caso nos centraremos en el grupo de consumo masivo, en la 
línea de Condimentos el Rey, la cual es la principal línea de la empresa y la 
que tiene mayor porcentaje de participación de las ventas (57%), además de 
ser la línea con la que se tiene mayor colaboración de una u otra forma para 
aumentar las ventas y posicionar a un mas la marca y la empresa como 
resultado de esta. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                       Grafico 2. Porcentajes de participación en ventas por línea 
 
 
5.2. LIMITACIONES.  
 
Con respecto a las limitaciones durante el desarrollo de este estudio de caso 
fueron muy pocas la empresa brindo toda  la información de manera muy 
atenta al saber el beneficio que puede traer el buen manejo y procesamiento 
de la información, sin embargo por problemas en su sistemas no se puedo 
acceder a la información de periodos comprendidos entre 2006-1 hasta 2007-
11.  
 
 
 
 
6. PROPUESTA  
La propuesta de solución para Distribuidora Medina se desarrolla en tres aspectos, 
definidos en diferentes horizontes de tiempo, el primero es una propuesta a corto 
plazo la cual consiste en el establecimiento de una política de inventario que 
permita organizar a la empresa con respecto a análisis de demanda y 
procesamiento de información, además de dar una solución inmediata para él 
mejoramiento del nivel de servicio. El segundo aspecto es una propuesta a 
mediano plazo la cual consiste en la identificación de la rotación en los diferentes 
puntos de venta por producto. El tercer aspecto es una propuesta de solución a 
largo plazo la cual se basa en la aplicación de la estrategia VMI, dado un mayor 
procesamiento de información en manejo de inventario y puntos de venta. 
 
Propuesta a corto plazo (inmediato).  
 
Esta propuesta se basa inicialmente en la clasificación de acuerdo a las ventas de 
los productos de condimentos el rey, mediante la clasificación ABC, en donde los 
productos A son aquellos productos que generan el 50% de las ventas de la 
empresa o el próximo por encima, los productos B son aquellos que están entre el 
50% y el 75% y los productos C el restante. Luego de realizada esta clasificación 
se procede a aplicar el pronóstico de promedio móvil para establecer una cantidad 
a pedir del siguiente periodo, por último se aplica un pronóstico cualitativo en 
donde la gerencia a partir de criterio con respecto al producto y su conocimiento 
del mercado determina la cantidad a pedir. 
 
Dado los resultados obtenidos mediante el método de pronósticos de promedios 
móviles con n=2, n=3, n=4, después de realizada la clasificación A,B,C, se 
presento una cantidad de pedido a realizar para el periodo de agosto de los 
productos A y al mismo tiempo se genero una hoja de cálculo en donde se 
consignen los datos reales de la demanda, dado que el periodo fue pronosticado 
al inicio del mismo, con el fin de generar un pronóstico de la demanda del 
siguiente periodo (ver anexos). Después de aplicado el pronóstico cuantitativo de 
promedio móvil se procede a aplicar un pronóstico cualitativo, el cual se basa en la 
experiencia de la gerencia con respecto al mercado y las expectativas de la misma 
con respecto a este, como crecimiento en ventas de un producto por promociones  
fortalecimiento de fuerza de venta, incursión de nuevo producto, decrecimiento de 
ventas por la competencia, etc.   
 
Como resultado de estos procedimientos y en conversaciones con la gerencia se 
establece la política de gestión de inventario para los productos A, B y C de 
DISTRIBUIDORA MEDINA LTDA. además de los objetivos de nivel de servicio 
para cada uno de estos, como sigue a continuación: 
 
 
 
Clasificación 
Objetivo 
del 
servicio en 
% 
Procedimien
to de 
predicción 
Periodo 
de 
revisión 
Reabasto 
A 99% 
Pronostico 
cuantitativo 
+ cualitativo 
Semanal Quincenal 
B 97% 
Pronostico 
cualitativo + 
revisión de 
históricos 
Semanal Quincenal 
C 95% 
Revisión de 
históricos + 
Pronostico 
cualitativo 
Quincenal Quincenal 
            Tabla N° 1. Política de inventario. 
 
Para la medición de impacto en el nivel de servicio de la política planteada 
anteriormente se diseñaron los siguientes indicadores ligados a la gestión de 
inventarios: 
   
Indicador del nivel de servicio. 
 
 
 
Indicadores de apoyo. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Propuesta a mediano plazo. (3 a 4 meses) 
 
Esta propuesta parte inicialmente de una organización en el procesamiento de la 
información de ventas de la empresa a nivel general, recomendado en la 
 
 
 
propuesta anterior y sigue con una investigación detallada de los diferentes puntos 
de venta a consumidores de los productos de Condimentos El Rey. 
Esta investigación se realizara mediante los diferentes vendedores de cada canal,  
en colaboración con sus clientes, dicha investigación será realizada de manera 
precisa, es decir, teniendo en cuenta no solo los productos despachados si no 
también los productos que son solicitados y no se encuentran en ese momento  en 
estantería, esto dará como resultado una clasificación por clientes teniendo en 
cuenta la mayor rotación de los productos A, seguido de los B, y C, esta 
clasificación se establecerá de forma similar a la clasificación A,B,C pero en caso 
de A,B,C se organizara por niveles los cuales serán 1, 2, 3 hasta 10, esto permitirá 
una mayor rapidez en el abastecimiento o una clasificación de clientes al momento 
de entregar los productos, es decir, priorizar la entrega a aquellos clientes nivel 1. 
Para el procesamiento de esta información se tendrán la siguiente tabla general: 
 
               PRODUCTO 
A A A A B B B C C… 
1                   
1                   
1                   
2                   
2                   
2                   
3                   
3                   
3…                   
…10                   
Tabla N° 2. Esquema para tabulación de información punto de venta. 
 
Esta tabla consigna la información de la demanda real de los productos (A, B, C...) 
en cada punto de venta  Vs. Cliente (1, 2, 3, 4, 5, 6….) El procesamiento  de esta 
información se realizara en forma semanal y se basara primordialmente en la 
rotación de los productos dentro cada punto de venta.  
 
 
Propuesta a largo plazo. (5 a 7 meses)        
 
Como propuesta a largo plazo se recomienda implementación de la estrategia VMI 
(Ventor Management Inventory), dado que se ha construido una estructura 
logística solida desde la empresa, en donde se conoce bien la información de los 
diferentes puntos de venta y los clientes más importantes de acuerdo a una 
clasificación específica, además del desarrollo en técnicas de pronósticos que 
permitan establecer cantidades a pedir y lo más importante que se tenga un mejor 
manejo de la información consignada en el software de la empresa. Desde esta 
CLIENTE 
perspectiva Distrimedina puede iniciar un proceso de VMI con Condimentos el Rey 
el cual es su proveedor principal y con el que se tiene una estrecha relación. 
 
Para una efectiva implementación de esta estrategia Distrimedina requiere definir 
una política de administración de la información, en donde se clarifique los criterios 
de la implementación y el contenido de la información suministrada, además de los 
mecanismos para trasmitirla.  
Cabe resaltar que en estos momentos la empresa cuenta con acceso a internet 
ilimitado lo cual permitiría un traslado de la información siendo que ya se ha 
procesado de manera efectiva, confiable y en forma diaria, con el fin de dar a 
conocer a condimentos el rey la rotación en puntos de ventas. 
 
Antes de la implementación es pertinente: 
- Negociar aspectos de la relación.  
- Desarrollar técnicas de recolección de la información entre el proveedor y 
punto de venta. (Propuesta a mediano plazo) 
- Desarrollar técnicas efectivas de pronóstico, usadas por ambos, pronósticos 
conjuntos. (Propuesta inmediata) 
 
Además del desarrollo tecnológico y en técnicas de pronósticos y del conocimiento 
exhaustivo de los diferentes puntos de venta, es primordial un cambio en el clima 
organizacional de la empresa debido a la gran información que se está 
trasladando a proveedor, ya que un factor clave para el éxito es la visibilidad y la 
transmisión de una información completa que le permita al proveedor poder tomar 
decisiones sobre las cantidades a enviar.  
 
     
Visibilidad                  Éxito                       Información Completa  
 
 
El Pensamiento del Proveedor con respecto al cliente debe cambiar de: 
“Como venderle más a mi cliente”  a  “Como hacer para que mi cliente venda 
mas”, esto brinda al proveedor una mayor continuidad con le cliente, además de 
crear una relación Cliente – Proveedor más eficiente. 
 
Por último se muestran los Beneficios que el VMI traerá a Distribuidora Medina: 
-Reduce costos de oportunidad. 
-Mejoras en el manejo de inventarios.  
-Incrementa la satisfacción del cliente. 
-Reduce actividades de compra. 
-Genera mayor rentabilidad para ambas partes. 
 
 
        
 
 
 
 
 
 
7. CONCLUSIONES 
 
 
 
 Mediante este estudio de caso se hizo comprender a distribuidora medina la 
ventaja competitiva que otorga la información sobre sus competidores. Se 
debe identificar bien los clientes, conocer bien los productos que se 
manejan para que de esa forma se pueda proyectar la empresa de una 
forma más competitiva y solida. 
 “Las organizaciones son tan eficientes como lo son sus procesos”. Al ser la 
empresa más eficiente en cada uno de sus procesos le permitirá establecer 
mayores metas de crecimiento y podrá ofrecer un mejor servicio a sus 
clientes.  
 Las estrategias de colaboración no son efectivas sin una organización 
logística a nivel de empresa y un manejo de la información veraz y eficiente. 
 El manejo de los inventario son para este tipo de empresas un arma de 
doble filo con el cual deben convivir ya que su base de funcionamiento es el 
almacenamiento, comercialización y distribución de estos, por ende son 
necesarios para el buen desempeño de la empresa, por tal motivo es 
sumamente importante mantener una buena gestión de los inventarios. 
 La estrategia VMI es una estrategia bastante interesante la cual debe 
planificarse muy bien para poder tener éxito, dado estos mecanismos de 
planificación se obtendrá un excelente rendimiento en la rentabilidad de la 
compañía como en el nivel de servicio.    
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ANEXOS 
 
A continuación se presentan las ventas mensuales desde Dic. de 2007 a Jul. de 
2008. 
 
PRODUCTO DIC ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL 
TRICOMPLETO 50 X 56 10.796 9.193 11.287 5.638 16.081 12.906 10.535 15.830 
TRICOMPLETO CHAPETA 7.752 3.342 6.540 3.604 6.570 4.386 4.398 5.922 
COLOR REY CHAPETA 6.198 2.754 5.490 2.706 4.692 3.132 3.678 4.941 
CONDIACHIOTE CHAPETA 6.012 2.478 4.218 2.700 4.224 3.054 2.898 4.128 
CANELA ASTILLA CHAPETA X 11 GRS 5.253 1.962 2.769 2.133 3.878 2.466 2.172 2.280 
COLOR 50 X 56 4.452 1.345 8.718 2.339 2.891 2.706 2.075 4.747 
SALSINA CHAPETA 3.282 2.160 1.902 678 2.394 1.974 1.176 1.749 
COMINO CHAPETA 2.748 1.686 2.286 821 2.040 1.518 1.470 2.286 
SALSINA 50 X 56 1.948 1.101 1.936 578 2.531 2.509 2.167 2.092 
COMINO 50 X 56 1.782 1.292 1.689 1.450 2.167 1.298 1.124 1.948 
PIMIENTA DE OLOR CHAPETA 1.524 908 900 586 1.152 714 744 666 
BICARBONATO DE SODIO 1.464 848 1.284 300 1.596 899 564 942 
TRIREYCHAPETA 1.428 732 1.392 549 1.538 1.092 996 1.200 
COLOR REY X 500 GRS 1.311 408 826 496 952 586 684 699 
OREGANO  1.236 639 486 181 1.039 528 960 726 
TRICOMPLETO DISPLAY 911 526 743 438 1.050 651 424 607 
AJO CHAPETA 894 450 588 228 432 396 372 96 
LAUREL 839 322 286 283 393 354 384 385 
PIMIENTA 50 X 56 803 730 735 570 607 513 322 400 
PIMIENTA MOLIDA CHAPETA 750 606 486 216 510 540 336 306 
CURRY 694 198 414 247 279 204 318 346 
CLAVO PEPA 686 323 310 441 480 350 37 399 
TRIREY 50X 56 667 425 500 250 300 312 216 400 
TOMILLO 658 216 282 10 483 268 198 408 
CANELA MOLIDA 275 192 168 36 180 180 108 87 
NUEZ MOSCADA PEPA 240 166 130 72 120 102 144 228 
ABLANDACARNES  236 100 54 36 180 96 36 54 
TIPICOS FRIJOLES  216 96 144 144 216 144 168 108 
SALSINA X 500 GRS 167 80 89 48 78 84 59 58 
TRICOMPLETO X 500 GRS 151 81 134 96 125 76 95 69 
TIPICOS MONDONGO 144 96 192 120 240 132 24 156 
PIMIENTA 20 X 72 124 59 93 15 26 135 84 98 
TIPICOS LENTEJAS 120 48 120 96 192 144 24 60 
TIPICOS SANCOCHO 120 144 144 168 264 132 132 252 
COMINO X 500 GRS 111 54 29 56 73 29 52 55 
PIMIENTA MOLIDA X 500 GRS 108 61 19 16 61 10 54 23 
CONDIACHIOTE X 500 GRS 105 22 40 40 27 45 27 7 
AJO X 500 GRS 101 114 52 12 25 30 6 32 
SALSA DE AJO 84 83 84 54 102 90 29 84 
SALSA NEGRA 155 ML 72 65 38 58 48 24 24 48 
TRIREY DISPLAY 61 20 19 19 37 36 5 45 
SALSINA 36 X 12 51 29 14 2 14 33 12 29 
COLOR REY DISPLAY 36 18 0 0 0 17 13 18 
CALDO DE GALLINA 1.5 KL 36 27 38 12 35 22 7 30 
TIPICOS AJIACO 24 48 144 96 144 84 48 96 
SALSA INGLESA 170 ML 24 0 2 8 14 6 0 0 
PASTA DE AJO DOY PACK  24 0 12 60 43 0 12 12 
SALSA DE SOYA 24 0 30 41 24 24 12 24 
TRIREY X 500 GRS 24 32 6 10 8 7 32 16 
ABLANDACARNES X 500 GRS 16 32 48 0 48 16 0 32 
SALSA DE AJI X 90 ML 12 36 12 24 24 12 12 36 
COLOREY X 15 KL 10 1 7 5 6 7 4 6 
GUISO LISTO DISPLAY X 12 UND 8 2 0 6 0 0 0 0 
MIEL DISPLAY 6 7 0 0 0 24 24 24 
CALDO MARINERO 6 6 10 0 0 0 0 0 
CALDO DE GALLINA 12 X 50 SOBRES 3 8 8 8 0 18 6 13 
SALSA DE AJI X 170 ML 0 25 0 0 0 0 0 0 
COMINO X 15 KL 0 0 1 0 0 1 0 0 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Clasificación A, B, C. 
 
TEM PRODUCTO 
DEMANDA 
PROMEDIO 
PV 
% de 
productos 
acumulada 
% de 
ventas de 
productos 
% de ventas de 
productos 
Acumulada 
TIPO DE 
PRODUCTO 
1 TRICOMPLETO 50 X 56 11.533  $       6.735.418,0  1,9% 16,69% 16,69% A 
2 TRICOMPLETO CHAPETA 5.314  $       3.932.545,0  3,8% 9,75% 26,44% A 
3 TRICOMPLETO DISPLAY 669  $       3.264.837,5  5,8% 8,09% 34,53% A 
4 COLOR REY CHAPETA 4.199  $       2.494.131,8  7,7% 6,18% 40,71% A 
5 COLOR REY X 500 GRS 745  $       2.340.085,0  9,6% 5,80% 46,51% A 
6 CONDIACHIOTE CHAPETA 3.714  $       2.224.686,0  11,5% 5,51% 52,02% A 
7 COLOR 50 X 56 3.659  $       2.008.859,6  13,5% 4,98% 57,00% B 
8 SALSINA CHAPETA 1.914  $       1.885.659,4  15,4% 4,67% 61,67% B 
9 COMINO CHAPETA 1.857  $       1.829.021,9  17,3% 4,53% 66,21% B 
10 CANELA ASTILLA CHAPETA X 11 GRS 2.864  $       1.675.513,1  19,2% 4,15% 70,36% B 
11 SALSINA 50 X 56 1.858  $       1.116.507,8  21,2% 2,77% 73,12% B 
12 COMINO 50 X 56 1.594  $          957.843,8  23,1% 2,37% 75,50% B 
13 TRIREYCHAPETA 1.116  $          874.846,0  25,0% 2,17% 77,67% C 
14 LAUREL 406  $          648.794,3  26,9% 1,61% 79,27% C 
15 SALSINA X 500 GRS 83  $          560.815,1  28,8% 1,39% 80,66% C 
16 TRICOMPLETO X 500 GRS 103  $          510.465,8  30,8% 1,27% 81,93% C 
17 PIMIENTA DE OLOR CHAPETA 899  $          481.998,0  32,7% 1,19% 83,12% C 
18 PIMIENTA MOLIDA CHAPETA 469  $          475.312,5  34,6% 1,18% 84,30% C 
19 OREGANO  724  $          452.010,0  36,5% 1,12% 85,42% C 
20 CURRY 338  $          426.600,0  38,5% 1,06% 86,48% C 
21 PIMIENTA 20 X 72 79  $          417.330,5  40,4% 1,03% 87,51% C 
22 COLOREY X 15 KL 6  $          414.230,0  42,3% 1,03% 88,54% C 
23 COMINO X 500 GRS 57  $          384.297,8  44,2% 0,95% 89,49% C 
24 TOMILLO 315  $          353.535,4  46,2% 0,88% 90,37% C 
25 PIMIENTA 50 X 56 585  $          351.585,0  48,1% 0,87% 91,24% C 
26 BICARBONATO DE SODIO 987  $          311.931,5  50,0% 0,77% 92,01% C 
27 PIMIENTA MOLIDA X 500 GRS 44  $          300.564,0  51,9% 0,74% 92,76% C 
28 CALDO DE GALLINA 1.5 KL 26  $          294.121,1  53,8% 0,73% 93,49% C 
29 CANELA MOLIDA 153  $          244.127,3  55,8% 0,60% 94,09% C 
30 AJO CHAPETA 432  $          242.352,0  57,7% 0,60% 94,69% C 
31 TRIREY 50X 56 384  $          224.110,0  59,6% 0,56% 95,25% C 
32 CLAVO PEPA 378  $          196.311,8  61,5% 0,49% 95,73% C 
33 TRIREY DISPLAY 30  $          155.091,8  63,5% 0,38% 96,12% C 
34 SALSA DE AJO 76  $          148.382,5  65,4% 0,37% 96,49% C 
35 COMINO X 15 KL 1  $          143.449,0  67,3% 0,36% 96,84% C 
36 NUEZ MOSCADA PEPA 150  $          136.577,3  69,2% 0,34% 97,18% C 
37 CONDIACHIOTE X 500 GRS 39  $          135.685,5  71,2% 0,34% 97,52% C 
38 AJO X 500 GRS 47  $          131.641,5  73,1% 0,33% 97,84% C 
39 TRIREY X 500 GRS 17  $             87.496,9  75,0% 0,22% 98,06% C 
40 TIPICOS SANCOCHO 170  $             85.089,0  76,9% 0,21% 98,27% C 
41 SALSA NEGRA 155 ML 47  $             83.694,0  78,8% 0,21% 98,48% C 
42 TIPICOS FRIJOLES  155  $             77.559,0  80,8% 0,19% 98,67% C 
43 ABLANDACARNES X 500 GRS 24  $             74.448,0  82,7% 0,18% 98,85% C 
44 SALSINA 36 X 12 23  $             72.105,0  84,6% 0,18% 99,03% C 
45 ABLANDACARNES  99  $             70.884,0  86,5% 0,18% 99,21% C 
46 TIPICOS MONDONGO 138  $             69.276,0  88,5% 0,17% 99,38% C 
47 TIPICOS LENTEJAS 101  $             50.451,0  90,4% 0,13% 99,51% C 
48 SALSA DE SOYA 22  $             45.443,6  92,3% 0,11% 99,62% C 
49 PASTA DE AJO DOY PACK  20  $             45.252,9  94,2% 0,11% 99,73% C 
50 TIPICOS AJIACO 86  $             42.921,0  96,2% 0,11% 99,84% C 
51 CALDO DE GALLINA 12 X 50 SOBRES 8  $             40.448,0  98,1% 0,10% 99,94% C 
52 SALSA DE AJI X 90 ML 21  $             25.515,0 100,0% 0,06% 100,00% C 
           
 
 
 
 
 
 
PRONOSTICOS CUANTITATIVOS PRODUCTOS A. 
Cuando n= 2 
    
cuando n = 3 
   Periodos 
Mensuales 
Demanda 
(D) 
Pronósticos 
(P) 
(D-P) (D-P)
2
 
 
Periodos 
Mensuales 
Demanda 
(D) 
Pronósticos 
(P) 
(D-P) (D-P)
2
 
Diciembre 10.796,00 - - - 
 
Diciembre 10.796,00 - - - 
Enero 9.193,00 - - - 
 
Enero 9.193,00 - - - 
Febrero 11.287,00 9.994,50 1.292,50 1.670.556,25 
 
Febrero 11.287,00    
Marzo 5.638,00 10.240,00 (4.602,00) 21.178.404,00 
 
Marzo 5.638,00 10.425,33 (4.787,33) 22.918.560,44 
Abril 16.081,00 8.462,50 7.618,50 58.041.542,25 
 
Abril 16.081,00 8.706,00 7.375,00 54.390.625,00 
Mayo 12.906,00 10.859,50 2.046,50 4.188.162,25 
 
Mayo 12.906,00 11.002,00 1.904,00 3.625.216,00 
Junio 10.535,00 14.493,50 (3.958,50) 15.669.722,25 
 
Junio 10.535,00 11.541,67 (1.006,67) 1.013.377,78 
Julio 15.830,00 11.720,50 4.109,50 16.887.990,25 
 
Julio 15.830,00 13.174,00 2.656,00 7.054.336,00 
Agosto  13.182,50 (13.182,50) 173.778.306,25 
 
Agosto  13.090,33 (13.090,33) 171.356.826,78 
    
291.414.683,50 
     
260.358.942,00 
cuando n = 4 
    Periodos 
Mensuales 
Demanda 
(D) 
Pronósticos 
(P) 
(D-P) (D-P)
2
 
  Diciembre 10.796,00 - - - 
Enero 9.193,00 - - - 
Febrero 11.287,00    
Marzo 5.638,00    
Abril 16.081,00 9.228,50 6.852,50 46.956.756,25 
Mayo 12.906,00 10.549,75 2.356,25 5.551.914,06 
Junio 10.535,00 11.478,00 (943,00) 889.249,00 
Julio 15.830,00 11.290,00 4.540,00 20.611.600,00 
Agosto  13.838,00 (13.838,00) 191.490.244,00 
    
 265.499.763,31  
 
 
Tricompleto 50 X 56. El menor valor es observado 
cuando n = 2 por tanto el pronóstico para periodo de 
agosto es de 13,090 el cual equivale a 262 cajas. 
 Cuando n= 2 
    
cuando n = 3 
   Periodos 
Mensuales 
Demanda 
(D) 
Pronósticos 
(P) 
(D-P) (D-P)
2
 
 
Periodos 
Mensuales 
Demanda 
(D) 
Pronósticos 
(P) 
(D-P) (D-P)
2
 
Diciembre 7.752,00 - - - 
 
Diciembre 7.752,00 - - - 
Enero 3.342,00 - - - 
 
Enero 3.342,00 - - - 
Febrero 6.540,00 5.547,00 993,00 986.049,00 
 
Febrero 6.540,00    
Marzo 3.604,00 4.941,00 (1.337,00) 1.787.569,00 
 
Marzo 3.604,00 5.878,00 (2.274,00) 5.171.076,00 
Abril 6.570,00 5.072,00 1.498,00 2.244.004,00 
 
Abril 6.570,00 4.495,33 2.074,67 4.304.241,78 
Mayo 4.386,00 5.087,00 (701,00) 491.401,00 
 
Mayo 4.386,00 5.571,33 (1.185,33) 1.405.015,11 
Junio 4.398,00 5.478,00 (1.080,00) 1.166.400,00 
 
Junio 4.398,00 4.853,33 (455,33) 207.328,44 
Julio 5.922,00 4.392,00 1.530,00 2.340.900,00 
 
Julio 5.922,00 5.118,00 804,00 646.416,00 
Agosto  5.160,00 (5.160,00) 26.625.600,00 
 
Agosto  4.902,00 (4.902,00) 24.029.604,00 
    
35.641.923,00 
     
35.763.681,33 
           
           cuando n = 4 
          Periodos 
Mensuales 
Demanda 
(D) 
Pronósticos 
(P) 
(D-P) (D-P)
2
 
 
     Diciembre 7.752,00 - - - 
      Enero 3.342,00 - - - 
      Febrero 6.540,00    
      Marzo 3.604,00    
      Abril 6.570,00 5.309,50 1.260,50 1.588.860,25 
      Mayo 4.386,00 5.014,00 (628,00) 394.384,00 
      Junio 4.398,00 5.275,00 (877,00) 769.129,00 
      Julio 5.922,00 4.739,50 1.182,50 1.398.306,25 
      Agosto  5.319,00 (5.319,00) 28.291.761,00 
      
    
32.442.440,50 
      
Tricompleto chapeta. El menor valor es observado 
cuando n = 4 por tanto el pronóstico para periodo de 
agosto es de 5.319 el cual equivale a 55 cajas. 
 
 
 
 
Cuando n= 2 
    
cuando n = 3 
   Periodos 
Mensuales 
Demanda 
(D) 
Pronósticos 
(P) 
(D-P) (D-P)
2
 
 
Periodos 
Mensuales 
Demanda 
(D) 
Pronósticos 
(P) 
(D-P) (D-P)
2
 
Diciembre 911,00 - - - 
 
Diciembre 911,00 - - - 
Enero 526,00 - - - 
 
Enero 526,00 - - - 
Febrero 743,00 718,50 24,50 600,25 
 
Febrero 743,00    
Marzo 438,00 634,50 (196,50) 38.612,25 
 
Marzo 438,00 726,67 (288,67) 83.328,44 
Abril 1.050,00 590,50 459,50 211.140,25 
 
Abril 1.050,00 569,00 481,00 231.361,00 
Mayo 651,00 744,00 (93,00) 8.649,00 
 
Mayo 651,00 743,67 (92,67) 8.587,11 
Junio 424,00 850,50 (426,50) 181.902,25 
 
Junio 424,00 713,00 (289,00) 83.521,00 
Julio 607,00 537,50 69,50 4.830,25 
 
Julio 607,00 708,33 (101,33) 10.268,44 
Agosto  515,50 (515,50) 265.740,25 
 
Agosto  560,67 (560,67) 314.347,11 
    
711.474,50 
     
731.413,11 
           
           cuando n = 4 
          Periodos 
Mensuales 
Demanda 
(D) 
Pronósticos 
(P) 
(D-P) (D-P)
2
 
 
     Diciembre 911,00 - - - 
      Enero 526,00 - - - 
      Febrero 743,00    
      Marzo 438,00    
      Abril 1.050,00 654,50 395,50 156.420,25 
      Mayo 651,00 689,25 (38,25) 1.463,06 
      Junio 424,00 720,50 (296,50) 87.912,25 
      Julio 607,00 640,75 (33,75) 1.139,06 
      Agosto  683,00 (683,00) 466.489,00 
      
    
713.423,63 
      
Tricompleto Display. El menor valor es observado 
cuando n = 2 por tanto el pronóstico para periodo de 
agosto es de 516 el cual equivale a 29 cajas. 
Cuando n= 2 
    
Cuando n = 3 
   Periodos 
Mensuales 
Demanda 
(D) 
Pronósticos 
(P) 
(D-P) (D-P)
2
 
 
Periodos 
Mensuales 
Demanda 
(D) 
Pronósticos 
(P) 
(D-P) (D-P)
2
 
Diciembre 6.198,00 - - - 
 
Diciembre 6.198,00 - - - 
Enero 2.754,00 - - - 
 
Enero 2.754,00 - - - 
Febrero 5.490,00 4.476,00 1.014,00 1.028.196,00 
 
Febrero 5.490,00    
Marzo 2.706,00 4.122,00 (1.416,00) 2.005.056,00 
 
Marzo 2.706,00 4.814,00 (2.108,00) 4.443.664,00 
Abril 4.692,00 4.098,00 594,00 352.836,00 
 
Abril 4.692,00 3.650,00 1.042,00 1.085.764,00 
Mayo 3.132,00 3.699,00 (567,00) 321.489,00 
 
Mayo 3.132,00 4.296,00 (1.164,00) 1.354.896,00 
Junio 3.678,00 3.912,00 (234,00) 54.756,00 
 
Junio 3.678,00 3.510,00 168,00 28.224,00 
Julio 4.941,00 3.405,00 1.536,00 2.359.296,00 
 
Julio 4.941,00 3.834,00 1.107,00 1.225.449,00 
Agosto  4.309,50 (4.309,50) 18.571.790,25 
 
Agosto  3.917,00 (3.917,00) 15.342.889,00 
    
24.693.419,25 
     
23.480.886,00 
           
           Cuando n= 4 
          Periodos 
Mensuales 
Demanda 
(D) 
Pronósticos 
(P) 
(D-P) (D-P)
2
 
 
     Diciembre 6.198,00 - - - 
      Enero 2.754,00 - - - 
      Febrero 5.490,00    
      Marzo 2.706,00    
      Abril 4.692,00 4.287,00 405,00 164.025,00 
      Mayo 3.132,00 3.910,50 (778,50) 606.062,25 
      Junio 3.678,00 4.005,00 (327,00) 106.929,00 
      Julio 4.941,00 3.552,00 1.389,00 1.929.321,00 
      Agosto  4.110,75 (4.110,75) 16.898.265,56 
      
    
19.704.602,81 
       
    
 
   
Colorey Chapeta. El menor valor es observado 
cuando n = 2 por tanto el pronóstico para periodo de 
agosto es de 4.111 el cual equivale a 43 cajas. 
 
 
 
Cuando n= 2 Cuando n = 3 
Periodos 
Mensuales 
Demanda 
(D) 
Pronósticos 
(P) 
(D-P) (D-P)
2
 
 
Periodos 
Mensuales 
Demanda 
(D) 
Pronósticos 
(P) 
(D-P) (D-P)
2
 
Diciembre 1.311,00 - - - 
 
Diciembre 1.311,00 - - - 
Enero 408,00 - - - 
 
Enero 408,00 - - - 
Febrero 826,00 859,50 (33,50) 1.122,25 
 
Febrero 826,00    
Marzo 496,00 617,00 (121,00) 14.641,00 
 
Marzo 496,00 848,33 (352,33) 124.138,78 
Abril 952,00 661,00 291,00 84.681,00 
 
Abril 952,00 576,67 375,33 140.875,11 
Mayo 586,00 724,00 (138,00) 19.044,00 
 
Mayo 586,00 758,00 (172,00) 29.584,00 
Junio 684,00 769,00 (85,00) 7.225,00 
 
Junio 684,00 678,00 6,00 36,00 
Julio 699,00 635,00 64,00 4.096,00 
 
Julio 699,00 740,67 (41,67) 1.736,11 
Agosto  691,50 (691,50) 478.172,25 
 
Agosto  656,33 (656,33) 430.773,44 
    
608.981,50 
     
727.143,44 
           
           cuando n = 4 
          Periodos 
Mensuales 
Demanda 
(D) 
Pronósticos 
(P) 
(D-P) (D-P)
2
 
 
     Diciembre 1.311,00 - - - 
      Enero 408,00 - - - 
      Febrero 826,00    
      Marzo 496,00    
      Abril 952,00 760,25 191,75 36.768,06 
      Mayo 586,00 670,50 (84,50) 7.140,25 
      Junio 684,00 715,00 (31,00) 961,00 
      Julio 699,00 679,50 19,50 380,25 
      Agosto  730,25 (730,25) 533.265,06 
      
    
578.514,63 
       
       
Colorey x 500 grs.. El menor valor es observado 
cuando n = 2 por tanto el pronóstico para periodo de 
agosto es de 730 el cual equivale a 46 cajas. 
Cuando n= 2 Cuando n = 3 
Periodos 
Mensuales 
Demanda 
(D) 
Pronósticos 
(P) 
(D-P) (D-P)
2
 
 
Periodos 
Mensuales 
Demanda 
(D) 
Pronósticos 
(P) 
(D-P) (D-P)
2
 
Diciembre 6.012,00 - - - 
 
Diciembre 6.012,00 - - - 
Enero 2.478,00 - - - 
 
Enero 2.478,00 - - - 
Febrero 4.218,00 4.245,00 (27,00) 729,00 
 
Febrero 4.218,00    
Marzo 2.700,00 3.348,00 (648,00) 419.904,00 
 
Marzo 2.700,00 4.236,00 (1.536,00) 2.359.296,00 
Abril 4.224,00 3.459,00 765,00 585.225,00 
 
Abril 4.224,00 3.132,00 1.092,00 1.192.464,00 
Mayo 3.054,00 3.462,00 (408,00) 166.464,00 
 
Mayo 3.054,00 3.714,00 (660,00) 435.600,00 
Junio 2.898,00 3.639,00 (741,00) 549.081,00 
 
Junio 2.898,00 3.326,00 (428,00) 183.184,00 
Julio 4.128,00 2.976,00 1.152,00 1.327.104,00 
 
Julio 4.128,00 3.392,00 736,00 541.696,00 
Agosto  3.513,00 (3.513,00) 12.341.169,00 
 
Agosto  3.360,00 (3.360,00) 11.289.600,00 
    
15.389.676,00 
     
16.001.840,00 
           
           cuando n = 4 
          Periodos 
Mensuales 
Demanda 
(D) 
Pronósticos 
(P) 
(D-P) (D-P)
2
 
      Diciembre 6.012,00 - - - 
      Enero 2.478,00 - - - 
  
 
   Febrero 4.218,00    
      Marzo 2.700,00    
      Abril 4.224,00 3.852,00 372,00 138.384,00 
      Mayo 3.054,00 3.405,00 (351,00) 123.201,00 
      Junio 2.898,00 3.549,00 (651,00) 423.801,00 
      Julio 4.128,00 3.219,00 909,00 826.281,00 
      Agosto  3.576,00 (3.576,00) 12.787.776,00 
      
    
14.299.443,00 
       
Condiachote Chapeta. El menor valor es observado 
cuando n = 4 por tanto el pronóstico para periodo de 
agosto es de 3.576 el cual equivale a 37 cajas. 
 
 
 
 
Resultados Pronostico Cuantitativo + Pronostico Cualitativo 
ITEM PRODUCTO PRONOSTICO 
Pron. 
Cuantitativo. 
En cajas 
Pro. Cuant 
+ Pron. 
Cuali. 
1 TRICOMPLETO 50 X 56 13.090 262 300 
2 TRICOMPLETO CHAPETA 5.319 55 60 
3 TRICOMPLETO DISPLAY 516 29 32 
4 COLOR REY CHAPETA 4.110 43 50 
5 COLOR REY X 500 GRS 730 46 50 
6 CONDIACHIOTE CHAPETA 3.576 37 45 
     
